





SIMPULAN, KETERBATASAN, DAN SARAN 
5.1 Simpulan  
Berdasarkan hasil dari pembahasan pada bab sebelumnya, maka dalam 
penelitian ini dapat ditarik beberapa simpulan, sebagai berikut : 
Peer Communication (PC) berpengaruh signifikan terhadap urge to buy 
(UB) secara langsung pada komunitas SAGA, sehingga dapat ditarik 
kesimpulan bahwa dengan adanya komunikasi di dalam komunitas atau 
komunikasi antar rekan dapat memberikan nilai yang positif, sehingga dapat 
mempengaruh seseorang untuk merasakan adanya dorongan untuk membeli. 
Browsing Activities (BA) berpengaruh signifikan terhadap urge to buy (UB) 
pada komunitas SAGA secara langsung. Sehingga dapat disimpulkan bahwa 
dengan adanya kegiatan menjelajah, seseorang dapat merasakan adanya 
dorongan untuk membeli sesuatu. Hal ini dapat dibuktikan bahwa anggota 
komunitas SAGA juga merasakan dengan mereka melakukan browsing mereka 
merasakan adanya keinginan untuk membeli. 
Urge To Buy (UB) berpengaruh signifikan terhadap impulse buying (IB) 
pada komunitas SAGA secara langsung. Sehingga dapat disimpulkan bahwa 
dengan meningkatkan adanya dorongan untuk membeli, maka seseorang  akan 
memutuskan untuk membeli secara spontan. 
Peer Communication (PC) berpengaruh signifikan terhadap impulse buying 
(IB) melalui urge to buy (UB) pada komunitas SAGA. Sehingga dapat 
disimpulkan bahwa ketika anggota komunitas SAGA saling berkomunikasi 
satu dengan yang lainnya maka mereka akan merasakan adanya dorongan dan 
pada akhirnya mereka memutuskan untuk membeli. 
Browsing Activities (BA) berpengaruh signifikan terhadap impulse buying 
(IB) melalui urge to buy (UB) pada komunitas SAGA, sehingga dapat ditarik 
kesimpulan bahwa ketika anggota komunitas SAGA melakukan kegiatan untuk 
menjelajah sesuatu mereka akan merasakan adanya dorongan untuk membeli 






5.2 Keterbatasan  
Keterbatasan yang ada pada penelitian ini adalah jumlah responden yang 
digunakan masih kurang banyak, selain itu penelitian ini hanya fokus pada 
satu komunitas saja, sehingga menyebabkan hasil yang diperoleh pada 
penelitian ini akan berbeda jika dilakukan pada komunitas lainnya. 
 
5.3 Saran  
Berdasarkan pada hasil penelitian serta simpulan di atas, maka dapat 
diberikan saran sebagai berikut : 
 
5.3.1 Saran Akademis 
Bagi penelitian selanjutnya, jika menggunakan objek sebuah 
komunitas diharapkan supaya hasil penelitian bisa lebih baik, selain itu 
untuk penelitian selanjutnya bisa menambah variabel atau indikator 
supaya dapat mengembangkan lebih banyak teori yang dijelaskan. Juga 
disarankan supaya penelitian selanjutnya peneliti dapat mencari objek 
komunitas yang anggotanya lebih banyak dan lebih aktif, sehingga dapat 
mempermudah untuk memenuhi target. 
 
5.3.2 Saran Praktis 
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan ini, maka dapat diajukan 
beberapa saran yang dapat dipertimbangkan oleh pihak komunitas 
SAGA sebagai berikut : 
1. Pihak SAGA dapat membuat acara-acara yang lebih banyak dan 
menarik, supaya banyak orang yang mengetahui dan tertarik 





2. Mempertahankan sosial media yang dimiliki, supaya banyak orang 
yang melihat kalau komunitas SAGA memberikan informasi secara 
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